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	 ตามที่กระทรวงศึกษาธิการได้ประกาศใช้หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2556 ทั้งน้ีเพื่อให้
สอดคล้องกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับที่ 11 (พ.ศ. 2555-2559) แผนการศึกษาแห่งชาติฉบับ
ปรับปรุง (พ.ศ.2552-2559) และแผนปฏิบัติการการเตรียมความพร้อมพลเมืองเพื่อเข้าสู่ประชาคมอาเซียนในปี พ.ศ. 
2558 ทัง้นีห้ลกัสตูรดงักลา่วมุง่ผลติและพฒันากำ�ลังคนระดบัฝมีอืใหมี้สมรรถนะ มคีณุธรรมจรยิธรรม และจรรยาบรรณ
วิชาชีพ สามารถประกอบอาชีพอิสระเป็นผู้ประกอบการที่มีคุณภาพ หรือประกอบอาชีพอื่นๆ ได้ตรงตามความต้องการ
ของสถานประกอบการทั้งในประเทศและในภูมิภาคอาเซียน 
	 บริษัท แม็คเอ็ดดูเคชั่น จำ�กัด ผู้ผลิตและจำ�หน่ายหนังสือเรียน สื่อการเรียนรู ้และวารสารทางการศึกษา ทั้ง
ในระดบัการศกึษาข้ันพืน้ฐาน ระดบัอาชวีศึกษา ตระหนกัถงึภารกิจสำ�คญัในการมสีว่นรว่มในการสนบัสนนุสง่เสริมการ
ศึกษาระดับอาชีวศึกษาให้บรรลุผลสมดังเจตนารมณ์ที่ตั้งไว้ จึงได้แต่งต้ังคณะทำ�งานซ่ึงประกอบด้วยนักวิชาการ และ
ผู้สอนทั้งในระดับอาชีวศึกษาและระดับอุดมศึกษาที่มีความเชี่ยวชาญด้านหลักสูตรและการจัดการเรียนรู้ ดำ�เนินการ
วิเคราะห์หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 2556 ในแต่ละสาขาวิชาเพื่อจัดทำ�สื่อการเรียนรู ้อันประกอบ
ด้วย
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หลักและสมรรถนะทั่วไป และด้านสมรรถนะวิชาชีพ
	 2. แผนการจัดการเรียนรู้ที่มุ่งเน้นการพัฒนาสมรรถนะของผู้เรียนผ่านกิจกรรมเพื่อเป็นแนวทางให้ผู้สอนนำ�
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	 1.	 นำ�เสนอในรปูแบบหนว่ยการเรยีนรูท้ีม่เีนือ้หางา่ยตอ่การเรยีนรู ้แตย่งัคงไวซ้ึง่ความเขม้ขน้และทนัสมยั ทัง้นี้
เนือ้หาในหนงัสอืเรยีนมุง่เนน้ใหส้มัพนัธก์บัจดุประสงค์การเรยีนรู ้หลักการเรยีนรูต้ามสภาพจรงิ (Authentic Learning) 
และการประเมินผลตามสภาพจริง (Authentic Assessment)
	 2. 	แทรกกิจกรรมตรวจสอบความเข้าใจ กิจกรรมการฝึกกระบวนการคิด (Thinking Skills) และกิจกรรม
เตรียมความพร้อมสู่ประชาคมอาเซียนให้แก่ผู้เรียน
	 3. พัฒนาสมรรถนะหลักและสมรรถนะวิชาชีพผ่านกระบวนการปฏิบัติงานโดยใช้ใบช่วยสอนเป็นส่ือสำ�หรับ
การฝึกกระบวนการเรียนรู้ที่สำ�คัญ เช่น การเรียนรู้จากโครงงาน (Project–Based Learning) การพัฒนาเทคโนโลยีให้
เป็นเทคโนโลยีสะอาด (Green Technology) และการสร้างสรรค์นวัตกรรมหรือผลิตภัณฑ์ตามแนวคิดเศรษฐกิจเชิง
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ไว้วางใจในสื่อการเรียนรู้ของบริษัท บริษัทหวังเป็นอย่างยิ่งว่าสื่อการเรียนรู้ชุดนี้จะมีส่วนช่วยให้การจัดการเรียนรู้ให้มี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล เพื่อพัฒนาผู้เรียนให้มีคุณภาพทัดเทียมระดับสากลต่อไป
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การจัดซื้อเบื้องต้น หน่วยการเรียนรู้ที่

ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับหลักการจัดซื้อ

	 ในการดำ�เนนิธรุกจิ ไมว่า่จะเปน็ธรุกจิจัดจำ�หนา่ยหรือธรุกจิการผลิตสินคา้ การบริการ จำ�เปน็อยา่ง

ยิ่งจะต้องมีสินค้า วัตถุดิบและวัสดุอุปกรณ์ต่างๆ อย่างเพียงพอซึ่งไม่น้อยเกินไปหรือมากเกินไป เพราะถ้า

หากมีสนิค้าหรอืวตัถุดบินอ้ยเกนิไปอาจทำ�ใหส้นิคา้หรอืวตัถดุบิขาดมอื และถา้หากมสีนิค้าหรอืวัตถุดบิมาก

เกินไปจะทำ�ให้มีค่าใช้จ่ายสูงเกินความจำ�เป็น และจะส่งผลต่อราคาสินค้าต่อหน่วยท่ีจะมีราคาสูงตามด้วย 

ในทางการบริหารจำ�เป็นอย่างย่ิงท่ีจะทำ�ให้สินค้าหรือวัตถุดิบมีเพียงพอต่อการผลิต การจัดจำ�หน่าย การจัดซ้ือ

จึงเป็นงานหลักอย่างหนึ่งในการประกอบธุรกิจ

■ 1. ความหมายของการจัดซื้อ 

	 การจัดซื้อ (Purchasing) หมายถึง การด�ำเนินงานตามขั้นตอนต่างๆ เพื่อให้ได้มาซึ่งวัตถุดิบ วัสดุ 

และสิ่งของเครื่องใช้ต่างๆ ที่จ�ำเป็น โดยมีคุณสมบัติ ปริมาณ ราคา ช่วงเวลา แหล่งขาย และการน�ำส่ง ณ 

สถานที่ถูกต้อง (ปราณี ตันประยูร, 2537 : 137)

	 การจดัซือ้ หมายถึง การกระท�ำหน้าท่ีในการจดัซ้ือเพือ่ให้ได้มาซ่ึงวตัถดิุบ วสัดุ อปุกรณ์ ของใช้ต่างๆ 

ตามที่กิจการต้องการใช้

	 การจดัซ้ือ หมายถึง การด�ำเนนิงานตามขัน้ตอนต่างๆ เพือ่ให้ได้มาซ่ึงวตัถุดิบ วสัดุและสิง่ของเคร่ืองใช้

ต่างๆ ที่จ�ำเป็นโดยมีคุณสมบัติ ปริมาณ ราคา และช่วงเวลา แหล่งจัดจ�ำหน่าย การน�ำส่ง ถูกต้องตามที ่       

ผูจ้ดัซือ้ต้องการ วตัถปุระสงค์ในการบรหิารการจดัซือ้นัน้ เพ่ือให้มวีตัถดุบิและวสัดอุืน่ๆ เพยีงพอต่อการผลติ

ของบริษัทและรักษา ควบคุม คุณภาพของวัตถุดิบให้เป็นไปตามมาตรฐานที่ต้องการ ท�ำให้บริษัทได้วัตถุดิบ

ในต้นทุนการจัดซื้อที่ต�่ำ ป้องกันการซ�้ำซ้อนในการจัดซื้อ และรวมถึงการหลีกเลี่ยงความเสียหายซึ่งอาจจะ

เกิดขึ้นต่อวัตถุดิบทั้งหมด

	 การจัดซื้อ หมายถึง การด�ำเนินกิจกรรมเพื่อให้ได้มาซ่ึงสินค้าหรือบริการ วัตถุดิบ ตลอดจน 

เครื่องจักร เครื่องมือ เพื่อต้องการให้บรรลุวัตถุประสงค์ของธุรกิจ โดยทั่วไปในทางธุรกิจแบ่งการจัดซ้ือ    

ออกเป็น 3 ประเภทใหญ่ๆ ได้แก่
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	 	 1.1	การจัดซือ้เพ่ือน�ำไปจ�ำหน่าย (Purchasing for Resale) เป็นลักษณะของการซือ้มาเพ่ือ

เก็งก�ำไร เป็นการจัดซื้อโดยพ่อค้าคนกลาง ได้แก ่การจัดซื้อของพ่อค้าส่ง พ่อค้าปลีก เพื่อน�ำไปจ�ำหน่ายต่อ 

ซึง่จ�ำเป็นต้องใช้ความพยายามในการแสวงหาสนิค้าต่างๆ เพ่ือให้เหมาะสมและอยูใ่นความต้องการของลกูค้า

ภาพที่ 1.1 การซื้อสินค้าในตลาดไทเพื่อน�ำไปจ�ำหน่ายต่อ

	 	 1.2	การจัดซื้อเพื่อใช้หรือเปลี่ยนสภาพ (Purchasing for Conversion) เป็นลักษณะของ

การจัดซือ้เพือ่น�ำไปใช้ในการผลติ ซึง่อาจจะเป็นอตุสาหกรรมขนาดใหญ่ ขนาดกลาง หรอืขนาดเลก็ เป็นการ

จัดซื้อที่จัดท�ำโดยตัวแทนจัดซื้อ ถือว่าเป็นงานหลักงานหนึ่งของธุรกิจการผลิต

ภาพที่ 1.2 การซื้อข้าวเปลือกเพื่อน�ำมาแปรสภาพเป็นข้าวสาร

		  1.3	การจัดซื้อเพื่อการบริโภค (Purchasing for Consumption) การจัดซื้อในลักษณะนี้

จะเป็นการซื้อในตลาดผู้บริโภค เป็นการซื้อที่กระท�ำโดยผู้บริโภคเอง เป็นการซ้ือเพื่อสมาชิกในครอบครัว 

ญาติพี่น้อง เพื่อนฝูง หรือเพื่อผลประโยชน์อื่นๆ ที่มุ่งหวัง ขนาดของการจัดซื้อจึงมีขนาดเล็ก ลักษณะการ

ตัดสินใจซื้อส่วนใหญ่จะขึ้นอยู่กับอารมณ์และความพอใจของผู้ซื้อ

➞
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ภาพที่ 1.3 การซื้อสินค้าเพื่อน�ำไปบริโภค

■ 2. ความสำ�คัญของการจัดซื้อ 

	 การจัดซ้ือ เป็นการบริหารจัดการแหล่งทรัพยากรภายนอกขององค์กร ได้แก่ สินค้า งานบริการ 

ความสามารถและความรู้ ซึ่งมีส่วนส�ำคัญในการด�ำเนินการงานธ�ำรงรักษาไว้ และบริหารจัดการกิจกรรม

หลัก กิจกรรมสนับสนุนเพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด ความส�ำคัญของการจัดซื้อ  มีอยู่ 6  ประการ ดังนี้

       	 2.1	 กิจการมีกำ�ไรมากขึ้น เพื่อสร้างสรรค์กำ�ไรและลดต้นทุน กิจกรรมต่างๆ ของการบริหารงาน

จัดซื้อล้วนแล้วแต่เป็นกิจกรรมที่ช่วยให้เกิดการประหยัด และเพิ่มประสิทธิภาพการทำ�งานทั้งสิ้น เป็นการ

เพิ่มยอดขายและลดค่าใช้จ่าย ผู้ปฏิบัติงานจัดซื้อจะต้องเป็นผู้ที่มีประสบการณ์และความสามารถ หรืออาจ

กล่าวได้ว่า ผู้ซื้อที่ทำ�การซื้อนั้นควรเป็นผู้ซื้อมืออาชีพ รอบรู้ความเปลี่ยนแปลงต่างๆ ในแวดวงการค้าเป็น

อย่างดี มีความรู้ในงานหลายๆ ด้าน เช่น ด้านเทคนิค การขาย กฎหมาย การเงิน ฯลฯ รวมทั้งต้องเข้าใจ

โครงสรา้งการบรหิารและเป้าหมายของกจิการนัน้ๆ ดพีอจงึจะสามารถวางแผนการปฏบิตังิานจัดซือ้ใหบ้รรลุ

เป้าหมายในการสร้างสรรค์กำ�ไรและลดต้นทุนได้

	 2.2	 ประสทิธิภาพของการดำ�เนนิงานมากขึน้ การปฏิบตังิานของฝา่ยจดัซือ้จะมผีลตอ่การดำ�เนนิ

งานของฝ่ายอื่นๆ เพราะเข้าไปเกี่ยวข้องและสัมพันธ์กับหน่วยงาน ท้ังภายในและภายนอกกิจการ ในการ

ประกอบธรุกจิโดยทัว่ไปพบวา่มงีานการซือ้ และการขายซึง่เปน็งานทีต้่องเขา้ไปเกีย่วขอ้งกบับคุคลภายนอก

กิจการมากที่สุด การขายนั้นจะมีความสัมพันธ์โดยตรงกับลูกค้า และการซ้ือจะมีความสัมพันธ์โดยตรงกับ  

ผู้ขาย
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	 2.3	 ภาพลักษณ์ของกิจการดีขึ้น การสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีงามให้แก่องค์กรธุรกิจ ด้วยการสร้าง
สัมพันธ์ไมตรีกับบุคคลต่างๆ ได้แก่
		  2.3.1	ความสมัพนัธ์ท่ีดีกับบคุคลต่างๆ ภายในองค์กร เพือ่ให้เกดิความเป็นอนัหนึง่อนัเดียวกัน 
และมเีป้าหมายการท�ำงานร่วมกนั เพือ่ให้บรรลุวตัถปุระสงค์ของกิจการ ได้แก่ ระดบับรหิาร ระดบัปฏบิตักิาร
ลูกจ้างแรงงาน และผู้ถือหุ้น
		  2.3.2	ความสัมพันธ์ที่ดีกับบุคคลภายนอกองค์กร ได้แก่ ตัวแทนจัดซื้อ ตัวแทนผู้ขาย และ   
ผูข้าย ลกูค้าของกจิการ สาธารณชนทัว่ไป นอกจากแผนกขายทีต้่องออกไปเกีย่วข้องกบักลุม่บคุคลภายนอก
องค์กรแล้ว แผนกจัดซื้อยังต้องเข้าไปสัมพันธ์กับกลุ่มชนและหน่วยงานอื่นภายนอกองค์กร การจัดซื้อที่ตั้ง
อยู่บนรากฐานความซือ่สตัย์ ยตุธิรรม สจุรติใจ มรีะเบียบแบบแผนปฏบิติั มจีรรยามารยาทในเชงิการค้าทีดี่   
ย่อมสร้างสมัพนัธไมตรกีบับุคคลภายนอกองค์กรได้เป็นอย่างด ี และนัน่เป็นการสร้างชือ่เสียงและภาพลกัษณ์
ของธุรกจินัน้ๆ ด้วย

	 2.4  สามารถแข่งขันการตลาดได ้การสร้างความพึงพอใจของลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นยุคใด ลูกค้าเป็น
บุคคลที่สำ�คัญที่สุดของธุรกิจเสมอ เพราะลูกค้าเป็นท่ีมาของรายได้ การรักษาความสัมพันธ์และความ         
พึงพอใจของลูกค้าจะช่วยรักษา และเพิ่มพูนรายได้ให้แก่ธุรกิจ ปัจจัยที่สร้างความพึงพอใจให้ลูกค้ามีหลาย
ประการ เช่น การรักษาคุณภาพของสินค้าและบริการ การกำ�หนดราคาที่เหมาะสม คุณค่าของสินค้าตามที่
ลูกค้าคาดหวัง ความสะดวกหรือการเข้าถึงของสินค้า กระบวนการสร้างความพึงพอใจเริ่มจากการพัฒนา
แนวคิดและนโยบาย การวิจัยตลาด การวิเคราะห์ความจำ�เป็น และความต้องการของลูกค้า การวางแผน
ความตอ้งการเฉพาะของสนิค้าและบรกิาร การทำ�การตลาดและขายผลติภณัฑ ์การสง่มอบสนิคา้และบริการ 
โดยมีช่องทางการสื่อสารที่ถึงตัวลูกค้าโดยตรง จัดเตรียมบริการที่ลูกค้าพึงพอใจ และเก็บรวบรวมวิเคราะห์ 
ประเมินความพึงพอใจของลูกค้า ย่อมทำ�ให้กิจการได้เปรียบด้านการแข่งขันซึ่งมีผลมาจากการปฏิบัติงาน
ของฝ่ายจัดซื้อ 

ภาพที่ 1.4 การแข่งขันทางการตลาด
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	 2.5	 เป็นฐานข้อมูลทางการตลาดในการจัดซื้อ การสร้างและใช้ฐานข้อมูลทางการตลาด               

(Database) การสรา้งฐานขอ้มลูทำ�ให้ธรุกจิมขีอ้มลูทัง้ภายในและภายนอกของกจิการ เช่น ขอ้มลูของลกูคา้ 

ข้อมูลทางการตลาด ฝ่ายจัดซื้อจำ�เป็นต้องรวบรวมข้อมูลทางการตลาด วิเคราะห์แนวโน้ม วิเคราะห์การ

แข่งขัน พยากรณ์ความเปลี่ยนแปลงของราคาวัตถุดิบ แหล่งขายวัตถุดิบ และเทคโนโลยีใหม่ๆ ในการผลิต 

รวมท้ังสามารถวิเคราะห์ปัญหาที่เกิดข้ึนในปัจจุบัน และพร้อมหาแนวทางแก้ไขในอนาคตได้อีกด้วย เช่น  

การสำ�รวจข้อมูลจากหน่วยงานต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง และข้อมูลจากศูนย์รวบรวมข้อมูล ทั้งหน่วยงานราชการ

และเอกชน ซึ่งข้อมูลดังกล่าวจะเป็นประโยชน์ต่อกิจการ

ภาพที่ 1.5 การใช้ฐานข้อมูลทางการตลาด

	 2.6	 สรา้งสมัพนัธภาพกบัลกูคา้ ธรุกจิทุกประเภทจะขายสินคา้หรือใหบ้ริการใดๆ กต็าม การรักษา

ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าจะทำ�ให้ลูกค้ามีความจงรักภักดีในตราสินค้า (Brand Loyalty) ใช้สินค้าตลอดไป 

และป้องกันการโจมตีของคู่แข่งได้อีกด้วย การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าทำ�ได้โดยการให้ผลประโยชน์

เพิ่มเติม เช่น การให้ของขวัญ การให้ส่วนลด การติดต่อกับลูกค้าอย่างสมํ่าเสมอ ทั้งก่อนซื้อ  ขณะซื้อ และ

หลงัซือ้ การเอาใจใสจ่ะเป็นการแสดงถงึความจรงิใจในการบรกิาร การอำ�นวยความสะดวก หรอือาจแนะนำ�

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ์การตอบข้อสงสัย ซึ่งต้องเป็นการติดต่อแบบสองทางและสะดวก เช่น โทรศัพท์ ส่งอีเมล 

การจัดกิจกรรมพิเศษ โดยให้ลูกค้ามีส่วนร่วมในกิจกรรมนั้น เช่น กิจกรรมสร้างความสัมพันธ์ในครอบครัว 

กิจกรรมเพื่อชุมชนและเพื่อสังคม

Database Marketing Process

➊ Application Form ➋ Data Entry ➌ Database Management

Fulfilment Service & 
Stock Management➐

➍Create Marketing Activities
based on Database Criteria

➎ Multi-channel Communication➏ High Speed Direct Mail Service

Power Plus Call Center

Return Mail Verifying & 
Update

Reports

Information Center Ver
ify 

and
 Cle

arin
g
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■ 3. วัตถุประสงค์ของการจัดซื้อ  

 	 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2547) กล่าวว่า ตามความคิดสมัยดั้งเดิมนั้น วัตถุประสงค์ของการจัดซื้อก็เพื่อ

ท�ำการซือ้วสัด ุและบรกิารให้มคีณุภาพทีถ่กูต้อง ในปรมิาณทีถ่กูต้อง โดยมรีาคาทีถ่กูต้อง แหล่งขายทีถ่กูต้อง

และในเวลาที่ถูกต้องในปัจจุบัน

	 3.1 วัตถุประสงค์ของการจัดซื้อที่มุ่งการบริหารทั่วไป

	 วตัถปุระสงค์ของการจดัซือ้มุง่ทีก่ารบริหารท่ัวไป วตัถุประสงค์ในลักษณะนีส้ามารถอธบิายแยกย่อย

ได้ 10 ประการ ดังนี้ 

	 3.1.1	 เพื่อสนับสนุนการด�ำเนินงานของบริษัท ด้วยการจัดวัสดุและบริการสนองให้โดยไม่ขาดสาย 

เพื่อไม่ให้กระบวนการผลิตหยุดชะงักเนื่องจากการขาดวัสดุ 

	 3.1.2	 ท�ำการซือ้โดยได้ราคาไม่เกนิกว่าคูแ่ข่งขัน และท�ำการเสาะแสวงหาส่ิงทีม่คุีณค่าเหมาะสมกบั

ราคาที่ต้องจ่ายไป

	 3.1.3 	 เพื่อรักษาคุณภาพของวัสดุที่ทําการซื้อให้อยู่ในมาตรฐานเพียงพอสําหรับใช้งาน 

	 3.1.4	 เพือ่รกัษาระดบัความเสยีหายทีเ่กดิแก่การลงทนุในวสัดใุห้น้อยทีส่ดุ โดยขจดัการซือ้ซ�ำ้ซ้อน 

ความสูญเสีย และล้าสมัยอันเนื่องมาจากการเก็บรักษาที่ขาดประสิทธิภาพ 

	 3.1.5 	 เพื่อสร้างแหล่งขายสินค้าที่เชื่อถือได้ไว้เป็นแหล่งสํารองในการจัดหาวัสด ุ

	 3.1.6 	 เพื่อรักษาฐานะการแข่งขันให้กับบริษัท 

	 3.1.7 	พฒันาให้เกิดความสมัพันธ์กบัผูข้ายสนิค้า เพือ่ขจดัปัญหาต่างๆ และยงัท�ำให้การจดัซือ้ส่ิงของ

ได้ในราคาที่เหมาะสมและบริการที่ดี และมีภาพพจน์ที่ด ี

	 3.1.8	 เพือ่แสวงหาความร่วมมอืกบัแผนกอืน่ๆ ในบริษทั ซ่ึงต้องทําความเข้าใจถึงความต้องการของ

แผนกอื่น เพื่อที่จะให้การสนับสนุนทางด้านวัสดุให้ตรงกับความต้องการ 

	 3.1.9	 เพื่อฝึกอบรมและพัฒนาบุคลากรฝ่ายจัดซื้อ ให้เกิดแรงจูงใจในการท�ำงานให้ฝ่ายและบริษัท

จนประสบความส�ำเร็จ 

	 3.1.10	เพือ่จดัท�ำนโยบายและวิธกีารเพือ่ให้บรรลถุงึวตัถปุระสงค์ต่างๆ โดยให้มต้ีนทนุในการด�ำเนนิ

การตามความเหมาะสม

	 วัตถุประสงค์ทั้งหมดที่ได้กล่าวมาใช้ได้กับการจัดซื้อในอุตสาหกรรมทุกประเภท นอกจากนี้ยังใช้ได้

กบัอตุสาหกรรมการผลติสนิค้า หน่วยราชการ มหาวทิยาลยั โรงพยาบาล และธรุกิจประเภทอืน่ๆ ทีไ่ม่ใช่การ

ซือ้เพือ่น�ำไปขายต่อได้อกีด้วย นอกจากนี ้Monczka, et al. (2005) ยงัได้จ�ำแนกวตัถปุระสงค์ของการจดัซือ้ 



8

การจัดซื้อเบื้องต้น หน่วยการเรียนรู้ที่

(Purchasing Objectives) ของหน่วยงานการจัดซื้อระดับโลก (World Class) ซึ่งมีรายละเอียดครอบคลุม

มากกว่าวตัถปุระสงค์การจดัซือ้แบบดัง้เดมิ ทีม่แีต่เพยีงความต้องการจะได้รบัสนิค้าและบรกิารตามต้องการ

เท่านั้น 

	 3.2 วัตถุประสงค์ของการจัดซื้อแบบดั้งเดิม

	 วัตถุประสงค์ของการจัดซื้อแบบดั้งเดิม มีดังนี้

	 	3.2.1	 เพื่อสนับสนุนความต้องการในการปฏิบัติงาน (Support Operational Requirements)

	 	3.2.2	 เพื่อบริหารจัดการกระบวนการจัดซื้ออย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล (Manage the 

Purchasing Process Efficiently and Effectively)

	 	3.2.3	 เพื่อคัดเลือก พัฒนา และรักษาไว้ซึ่งแหล่งของสินค้า (Select, Develop, and Maintain 

Source of Supply)

	 	3.2.4 	เพื่อเสริมสร้างสัมพันธภาพระหว่างหน่วยงาน (Develop Strong Relationships with 

Other Function Groups) 

	 	3.2.5	 เพื่อรองรับเป้าหมายและวัตถุประสงค์ขององค์กร (Support Organizational Goals and 

Objectives)

	 	3.2.6	 เพื่อพัฒนากลยุทธ์การจัดซื้อ สนับสนุนกลยุทธ์องค์กร (Develop Integrated Purchasing 

Strategies That Support Organizational Strategies)

■ 4. พัฒนาการของการจัดซื้อ

	 งานจัดซื้อจัดหาเป็นส่วนหนึ่งของการบริหารงานธุรกิจ และมีวิวัฒนาการอย่างค่อยเป็นค่อยไป      

รปูแบบโครงสรา้งองคก์รหรอืการแบง่หนา้ทีก่ารทำ�งานออกเปน็ฝ่ายหรือหนว่ยงานต่างๆ ทำ�ใหภ้ารกจิ และ

ความรับผิดชอบมีความชัดเจนมากข้ึน บุคลากรมีความเชี่ยวชาญในแต่ละสาขางานมากขึ้น มีความรู้        

ความสามารถที่สะสมจากประสบการณ์ ทำ�ให้แต่ละงานมีความซับซ้อนและท้าทายเพิ่มขึ้น งานจัดซื้อเป็น

งานทีไ่ดแ้ปรเปลีย่นตามความสามารถในการผลติสนิคา้ขององคก์ร ความเชีย่วชาญในการผลติทีเ่พิม่ขึน้และ

การมุ่งเนน้การลดตน้ทนุ ทำ�ใหเ้กดิกจิกรรมทีเ่ชือ่มโยงกบัภายนอกองคก์รหลายๆ กจิกรรม เชน่ Outsource 

และ Subcontract

	 เทคโนโลยีที่พัฒนาช่วยให้การด�ำเนินการเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น การน�ำเทคโนโลยี

สารสนเทศมาช่วยพฒันาระบบเทคโนโลยสีารสนเทศ สามารถท�ำให้ลดระยะเวลาปฏบิติังานทีเ่ป็นงานประจ�ำ

หรือสิ่งที่ต้องท�ำซ�้ำๆ ส่งผลให้พนักงานมีเวลามากขึ้น  เมื่อเปรียบเทียบเวลาที่ใช้ต่องาน 1 ชิ้นหรือ 1 การท�ำ
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ธรุกรรม (Transaction) และบคุลากรสามารถแสดงบทบาททีส่ร้างคณุค่าได้มากขึน้ (value-added tasks) 

เช่น สามารถวิเคราะห์เนื้องานที่มีความซับซ้อนมากขึ้น วิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ ศึกษาข้อมูลเพิ่มเติม 

ศึกษาดูงานนอกสถานที่ เพื่อเพิ่มทักษะและประสบการณ์ ฯลฯ

	 4.1 การจัดซื้อปัจจัยการผลิต

	 การจัดซื้อนั้นไม่ได้เกี่ยวกับวัตถุดิบเพียงอย่างเดียว แต่จะต้องจัดซื้อปัจจัยอื่นๆ ด้วย เช่น

	 	 1) 	สาธารณูปโภค-แก๊ส น�้ำประปา ไฟฟ้า และโทรศัพท์

	 	 2) 	เชื้อเพลิง-ดีเซล เบนซิน แก๊ส และน�้ำมันเชื้อเพลิง

	 	 3) 	สินทรัพย์-เครื่องจักร พาหนะ ที่ดินและอาคาร

	 	 4) 	การเดินทางและโรงแรมที่พักส�ำหรับพนักงานขององค์กร

	 	 5) 	วัสดุ อุปกรณ์ ของใช้ต่างๆ ในโรงงานและส�ำนักงาน

	 	 6)	 บริการที่จัดจ้างออกไปภายนอก การกระจายสินค้า บริการเทคโนโลยีสารสนเทศ ที่ปรึกษา 	

	 	 7) 	อุปกรณ์เทคโนโลยีสารสนเทศ-ฮาร์ดแวร ์ซอฟต์แวร์ และการบริการสนับสนุน

	 	 การจดัซ้ือปัจจยัการผลติแต่ละบรษิทัจะมกีารใช้ต้นทนุทีจ่ดุต่างๆ ตามองค์ประกอบต่างๆ ซึง่ขึน้

อยู่กับธุรกิจขององค์กร เช่น บริษัทขนส่งเชื้อเพลิงอาจจะใช้งบประมาณถึง 35 เปอร์เซ็นต์ของงบประมาณ

รวมส�ำหรบัปฏบัิตกิาร แต่ส�ำหรบัโรงงานผลติ ต้นทนุหลกัอาจเป็นต้นทนุในการบรหิารโรงงาน ต้นทนุเหล่านี้ 

จะต้องถูกจัดการอย่างระมัดระวัง แต่ขั้นตอนแรกคือการพิจารณาเป้าหมายในการจัดซื้อ

	 4.2 การเปลี่ยนแปลงของภาคการผลิต

	 ใน ค.ศ. 1890-1920 การบรหิารการผลติมกีารเปลีย่นแปลง การเจรญิเติบโตขององค์กรธรุกจิ ท�ำให้ 

การเปลี่ยนแปลงโครงสร้างขององค์กรมีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายมากขึ้น สิ่งเหล่านี้น�ำไปสู่การควบคุมอย่าง

เป็นระบบและการบริหารจัดการเชิงวิทยาศาสตร์ อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เช่น มอเตอร์ไฟฟ้าที่ใช้ในการ 

กระจายพลังงาน และใช้เสริมกับโครงสร้างวิศวกรรมขนาดใหญ่ น�ำไปสู่โรงงานและสถานประกอบการที่

มีขนาดใหญ่ขึ้น เมื่อความซับซ้อนของเทคโนโลยีการผลิตมีมากข้ึน หัวหน้างานเพียงไม่กี่คนจะไม่สามารถ

ประสานงานที่รายละเอียดมากขึ้นในระบบการผลิตขนาดใหญ่ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ดังนั้น พนักงาน    

สายสนบัสนนุต่างๆ ถกูเพิม่เตมิเข้ามาในสถานประกอบการและโรงงาน เช่น เจ้าหน้าทีง่านเอกสาร นกับญัชี 

เจ้าหน้าที่วางแผน เจ้าหน้าที่จัดซื้อ ผู้ควบคุมกระบวนการหรือวิศวกร เพื่อให้แต่ละงานสามารถด�ำเนินไปได้

อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งลักษณะต�ำแหน่งงานเหล่านี้ได้กลายเป็นสิ่งที่ปฏิบัติกันทั่วไป

	 การปรับปรุงผลผลิตและการลดต้นทุนเป็นเรื่องส�ำคัญ ผู้บริหารเริ่มให้ความสนใจในงานจัดซื้อมาก

ขึ้น รวมถึงการพัฒนาความสัมพันธ์กับผู้จัดหาสินค้า (Supplier) และการประเมินผู้จัดหาสินค้า
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การจัดซื้อเบื้องต้น หน่วยการเรียนรู้ที่

ลูกค้า

รายงาน

บัญชีรายจ่าย

ค�ำสั่งซื้อ

ปรับยอด ตรวจสอบ บัญชีรายรับ

ใบเสร็จ

จัดการค�ำสั่งซื้อ

รายการสินค้า

รับสินค้า

ส่งเอกสารส่งเอกสาร

ส่งเอกสาร

ส่งเอกสาร

ผู้จัดจ�ำหน่าย

■ 5. การเจริญเติบโตของงานจัดซื้อ

	 การเจริญเติบโตของงานจัดซื้อ มีลักษณะดังนี้

	 5.1	ด้านการจัดหน่วยงานจัดซื้อ  มีงานหลักอยู่ 3  ฝ่าย ได้แก ่ฝ่ายขาย  ฝ่ายผลิต  และฝ่ายการ

เงิน ส�ำหรับฝ่ายจัดซื้อขึ้นอยู่กับฝ่ายผลิต

           กระบวนการจัดซื้อของหน่วยงาน  ประกอบด้วย

	 	 1)	 การก�ำหนดความต้องการสินค้า (ค�ำขอซื้อ)

	 	 2) 	การก�ำหนดวิธีการจัดซื้อ ขั้นตอนและระดับการอนุมัติให้จัดซื้อ

	 	 3)	 การให้ผู้จัดจ�ำหน่ายต่างๆ เสนอราคา

	 	 4) 	การประเมินใบเสนอราคา และคัดเลือกผู้จัดจ�ำหน่ายที่ดีที่สุด

	 	 5) 	การขออนุมัติจัดซื้อ

	 	 6)	 การรับมอบสินค้าจากผู้จัดจ�ำหน่าย (ตรวจสอบคุณภาพ ปริมาณ ความตรงต่อเวลา)

	 	 7)	 การส่งมอบให้ผู้ใช้สินค้า

แผนภาพที่ 1.1 กระบวนการจัดซื้อของหน่วยงาน

	 5.2	ด้านการแบ่งงานและบุคคล ทำ�หน้าที่งานจัดซื้อ เมื่องานด้านการจัดซื้อเริ่มเป็นระบบ เช่น      

มีการเก็บรวบรวมข้อมูล ศึกษาการเปลี่ยนแปลงของตลาดเก่ียวกับความต้องการของผู้ซ้ือที่เป็นไปตาม

ฤดูกาล เพื่อเป็นแนวทางในการจัดซื้อ โดยเลือกซื้อวัตถุดิบที่มีมาตรฐานมาใช้ และมีการพัฒนาสัมพันธภาพ

อันดีกับผู้ขาย ในปัจจุบันแผนกจัดซื้อเป็นหน่วยงานหนึ่งที่ขึ้นตรงต่อผู้จัดการใหญ่
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หน่วยการเรียนรู้ที่ 1

■ 6. หลักเบื้องต้นในการจัดซื้อ

	 การจัดซื้อเป็นหนึ่งในกิจกรรมโลจิสติกส์ขององค์กร ซึ่งในอดีตหลายองค์กรเข้าใจว่าการจัดซื้อเป็น

งานที่ง่ายมาก ไม่ยุ่งยากซับซ้อนเพียงแต่ติดต่อผู้ขายให้เสนอราคาและส่งมอบให้หน่วยงานที่ต้องการจัดซื้อ

หรอืฝา่ยจดัซือ้ (Procurement) นบัวา่เปน็หนว่ยงานทีม่คีวามสำ�คญัต่อผลประกอบการขององคก์ร เนือ่งจาก

เป็นหน่วยงานที่ใช้จ่ายเงินในการจัดซื้อวัตถุดิบ สินค้าหรือบริการ เพื่อให้ได้ตรงตามความต้องการหรือตรง

ตามคณุลกัษณะของผลติภณัฑ์และของหนว่ยงานตา่งๆ และยงัตอ้งทำ�หนา้ทีค่รอบคลมุถงึกระบวนการจดัหา

แหล่งสินค้า วัตถุดิบ การคัดเลือกผู้ขาย ตลอดจนเทคนิคในการเจรจาต่อรอง จะเห็นได้ว่าฝ่ายจัดซ้ือเป็น

หน่วยงานที่รับผิดชอบทำ�ให้ต้นทุนขององค์กรลดต่ําลงเพื่อสร้างความสามารถทางการแข่งขัน และยังสร้าง

มูลคา่เพิม่ใหก้บัองคก์รในการซือ้วตัถดุบิ สนิคา้เขา้สูอ่งคก์ร นอกจากนีฝ้า่ยจดัซือ้ยงัตอ้งมกีารบรหิารจดัการ

และการสร้างพันธมิตรกับผู้จัดจำ�หน่าย เพื่อให้เกิดการเชื่อมโยงกับฝ่ายอื่นๆ ขององค์กรธุรกิจและเชื่อมโยง

การจัดการโซ่อุปทานได้อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น รวมถึงการนำ�เสนอทางเลือกการตัดสินใจที่จะซ้ือ

หรือผลิตเองอีกด้วย อย่างไรก็ตามปัจจัยที่เป็นหัวใจของงานจัดซื้อม ี7 ประการ หรือที่เรียกว่า 7 R’s ดังนี ้

    	 6.1	การซื้อสินค้าให้ได้คุณภาพตามต้องการ  (Right Quality) หมายถึง ข้อก�ำหนดคุณสมบัติที่

ต้องการของหน่วยงานต่างๆ ขององค์กร หรอืคุณภาพทีไ่ด้จากการใช้งานตามทีต้่องการ นอกจากนีน้กัจดัซือ้

จ�ำเป็นจะต้องมส่ีวนร่วมในการช่วยก�ำหนดคณุสมบตัขิองสิง่ทีต้่องการด้วย เพือ่ให้สามารถจดัหาและเปรยีบ

เทียบคุณสมบัติได้อย่างถูกต้อง เช่น หน่วยงานสาขาจังหวัดจันทบุรีต้องการเตาอบไฟฟ้า โดยมีการร่วมข้อ

ก�ำหนดคณุสมบตัทิีต้่องการระหว่างฝ่ายจดัซือ้กบัสาขาจงัหวดัจนัทบรุว่ีาจะต้องมคีณุสมบตัคิอื เตาอบไฟฟ้า

จะต้องมีสีขาว มี Hot plate 2 หัวด้านบนเตา มีความจุ 42 ลิตร ก�ำลังไฟ 3,400 วัตต ์ตั้งเวลาได้ 60 นาที 

พร้อมระบบเตือนด้วยเสียง ให้ความร้อน 100-250 องศาเซลเซียส ขนาดกว้าง 62 เซนติเมตร ยาว 45.2 

เซนติเมตร สูง 43.2 เซนติเมตร ได้รับเครื่องหมายมาตรฐานอุตสาหกรรม (มอก.) ฯลฯ อย่างไรก็ดี ไม่ควร

ระบตุรายีห้่อลงไป เนือ่งจากอาจเกิดข้อครหาได้ว่าฝ่ายจดัซือ้และหน่วยงานทีต้่องการใช้นัน้มกีารทจุรติหรอื

มีการล็อกสเป็ก

	 6.2	การซือ้สนิคา้ใหไ้ดป้รมิาณตามตอ้งการ  (Right Quantity) หมายถงึ จำ�นวนส่ิงของทีบ่รษิทั

ตอ้งการ โดยปรมิาณทีจ่ดัหามานัน้จะตอ้งตรงกบัปรมิาณความตอ้งการ ไมม่ากไมน่อ้ยเกนิไป เพือ่ลดปญัหา

และค่าใช้จ่ายท่ีจะเกิดข้ึนจากการสั่งซื้อ หรือจัดส่งปริมาณที่ไม่เป็นไปตามความต้องการ นักจัดซ้ือจะต้อง

คำ�นึงถึงการวางแผนในการสั่งซื้อ การพยากรณ์ความต้องการในอนาคต การสั่งซื้อจากต่างประเทศ สินค้า

หรือวัตถุดิบที่เป็นไปตามฤดูกาล อน่ึงบางคร้ังผู้ขายเสนอส่วนลดที่ผันแปรตามปริมาณเพื่อทำ�ให้น่าสนใจ              

นักจัดซ้ือควรตรวจสอบว่า คลังสินค้าขององค์กรมีเน้ือท่ีปริมาณในการจัดเก็บเพียงพอหรือไม่ ไม่เช่นน้ันจะกลาย

เป็นต้นทุนจม (Sunk Cost)
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